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RESUMEN 
 
La presente investigación trata sobre la competencia desleal entre 
agentes perceptores y no perceptores del IGV, nuestro país no está ajeno al 
problema  pues también necesita que los empresarios sepan de la existencia 
del régimen de  percepciones del IGV, tomar las medidas necesarias para evitar 
que una eventual designación como agente de percepción impacte de forma 
negativa en los resultados de las empresas. Esto nos ha  llevado a plantear el 
siguiente problema ¿Cuál sería el impacto de la designación de agentes 
perceptores y no perceptores del IGV que dan lugar a la competencia desleal 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, 2014?, este trabajo de 
investigación  tiene el siguiente objetivo, Determinar el impacto de la 
designación de agentes perceptores y no perceptores del I.G.V que dan lugar 
a la competencia desleal en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, 
2014. 
 
En la investigación se ha empleado el tipo y diseño, descriptiva y no 
experimental respectivamente, tomando como población a 80 empresas del 
sector abarrotes del mercado Moshoqueque designadas a agentes de 
percepción y con una muestra de 32 empresas de dicho sector, hemos utilizado 
las técnicas de observación, entrevista, con sus respectivos instrumentos de 
recolección de datos, la información nos ha llevado a revelar la problemática 
que existe en la desigualdad competitiva de las empresas perceptoras y no 
perceptoras; por lo tanto nos permite concluir que se debe realizar mejoras en 
el sistema del régimen de percepción para una mejor y justa competitividad 
comercial.  
 
 
Palabras claves: Percepciones del IGV, agentes de percepción, 
Competencia desleal. 
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ABSTRAC 
 
The present investigation deals with disloyal competition between 
remittance-receiving and not receiving the tax agents, our country is not 
oblivious to the problem because you also need employers to know of the 
existence of the perceptions of the VAT regime take the necessary measures 
to avoid an eventual designation as an agent of perception to impact negatively 
on the results of the companies. This has led us to the next problem what would 
be the impact of the designation of recipient and non-recipient VAT agents 
giving rise to disloyal competition in the sector 2014 grocery market 
Moshoqueque? This work of research has the following objective, determine the 
impact of the designation of agent’s recipient and non-recipient of the taxes 
which result in disloyal competition in the sector Moshoqueque market grocery 
2014. 
 
The investigation has employed the type and design , descriptive, not 
experimental respectively , on the population to 80 companies grocery market 
sector Moshoqueque designated collection agents and a sample of 32 
companies in this sector , we used techniques observation , interview, with their 
respective instruments of data collection , information has led us to reveal the 
problems existing in the competitive inequality of recipient firms and not 
percipient ; therefore we conclude that improvements should be made in the 
system of collection regime for better and fair trade competitiveness . 
 
 
Key words: Perceptions of the IGV, agents of perception, disloyal 
Competition. 
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INTRODUCCIÓN 
El régimen de percepciones, hoy en día utilizado por la SUNAT 
(Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración 
Tributaria).  Como una herramienta para identificar y disminuir aquellas 
zonas donde exista un alto nivel de evasión tributaria. Pero con el tiempo 
este mecanismo ha generado una problemática a aquellas empresas 
designadas agentes de percepción 
 
Es por eso que nuestro trabajo de investigación lo hemos 
denominado “Designación De Agentes Perceptores Y No Perceptores 
Del I.G.V y Los Efectos De La Competencia Desleal En El Sector 
Abarrotes Del Mercado MOSHOQUEQUE”, el mismo que tiene como 
objetivo determinar el impacto de la designación de agentes perceptores 
del I.G.V.  
 
 El presente trabajo de investigación, para una mayor 
comprensión ha sido elaborado teniendo en cuenta la siguiente 
estructura: 
 
Capítulo I: denominado Problema De Investigación contiene la 
situación del problema en el concepto internacional, nacional y local,  
formulación del problema, delimitación de la investigación, justificación e 
importancia de la Investigación, limitaciones de la investigación y los 
objetivos de la investigación. 
 
Capítulo II: comprende los Antecedentes De La Investigación, 
estado del arte, base teórica científica así como la definición de la 
terminología (marco conceptual). 
 
 x 
 
Capítulo III: denominado Marco Metodológico contiene el tipo y 
diseño de la investigación, población y muestra, hipótesis, 
operacionalización, explica los métodos, técnicas e instrumentos de 
recolección de datos, así como procedimiento para la recolección de 
datos, análisis estadísticos, criterios éticos y criterios de rigor científico.   
        
Capítulo IV: Análisis E Interpretación De Los Resultados 
contienen los resultados en tablas y gráficos y la discusión de los 
resultados empleados en el desarrollo de la tesis. 
 
Capítulo V: Contiene las conclusiones y recomendaciones 
planteadas en la investigación.    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
CAPÍTULO I 
PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
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1.1. Situación problemática. 
 En Argentina, según la Administración Federal de Ingresos 
Públicos (AFIP), (2011). Las percepciones son más aplicadas a los 
pagos realizados en el exterior, por compra de bienes o servicios y 
que estos  no afectan al comercio interno del país. La modificada 
Ley Nº 11683 Texto Único Ordenado de la Ley de Procedimiento 
Tributarios de 1978, hacía referencia como responsables del 
cumplimiento de la deuda ajena a los agentes de retención y los de 
percepción de los impuestos. En el 2011 la Resolución General Nº 
3240/2011 establece la percepción a la venta de divisas y en el 
2012 con las Resoluciones Generales Nº 3378/2012 y 3379/2012, 
se agregaron otros conceptos al régimen de Percepciones al 
Impuesto a las Ganancias. 
 
Dicho régimen de adelantos de impuestos (anticipos) de los 
impuestos a las ganancias y/o sobre los bienes personales, se 
establece sobre:  
 
- Las ventas de divisas en concepto de "pagos al exterior por 
compras de mercancías no ingresadas al país y vendidas a 
terceros países", realizadas en el marco de la Comunicación 
"A" 3616 del Banco Central de la República Argentina 
(BCRA). 
 
- Las operaciones de adquisición de bienes y/o prestaciones 
y locaciones de servicios efectuadas en el exterior por 
sujetos residentes en el país, que se cancelen mediante la 
utilización de tarjetas de crédito y/o de compra, 
administradas por entidades del 14 país, incluyendo 
(mediante norma modificatoria), las compras efectuadas a 
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través de portales o sitios virtuales y/o cualquier otra 
modalidad por la cual las operaciones se perfeccionen 
mediante la utilización de Internet- en moneda extranjera. 
 
- Las operaciones de adquisición de servicios en el exterior 
contratados a través de agencias de viajes y turismo 
mayoristas y/o minoristas, del país. 
 
- Las operaciones de adquisición de servicios de transporte 
terrestre, aéreo y por vía acuática, de pasajeros con destino 
fuera del país, como también el importe de la percepción a 
practicar en Argentina se determinará aplicando, sobre el 
precio neto de la operación que resulte de la factura o 
documento equivalente, la alícuota del 3% o del 1,50%, 
cuando se trate de operaciones de venta de cosas muebles, 
locaciones de obras o locaciones y prestaciones de 
servicios, que se encuentren gravadas con una alícuota 
equivalente al 50% de la alícuota general. 
 
 
En México, el  Servicio de Administración Tributaria (SAT). 
(2010),  estableció un nuevo esquema para efectuar la recaudación 
de impuesto elaborando un programa integral para combatir la 
evasión; este mecanismo logró determinar los factores y niveles de 
riesgo del contribuyente en los diferentes procesos de la 
Administración Tributaria: identificación del contribuyente, registro 
y cumplimiento, verificación del cumplimiento fiscalización y 
acciones legales, además permitió definir estrategias diferenciadas 
para cada segmento de riesgo y tamaño, abarcando los impuestos 
internos y el comercio exterior.  
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La Cámara de Comercio de Lima (CCL) señaló que, cada 
vez son más recurrentes los reclamos y la protesta de los 
emprendedores por los sistemas de percepciones, retenciones y 
detracciones tributarias, el gremio empresarial indicó que a los 
emprendedores, se les sigue trasladando la obligación de cobrar 
impuestos ajenos, entorpeciendo las labores de las empresas, con 
el fin de recaudar más de los mismos y a como dé lugar. 
 
 
El Centro Legal de la CCL refiere que estas trabas tributarias se 
han vuelto permanentes y no sólo afectan la competitividad 
empresarial, si no que están ocasionando serias distorsiones en el 
mercado, como es caso de las percepciones a consumidores 
finales y el hecho que no todas las empresas están sujetas a 
percepción, en flagrante trato discriminatorio, también ha sostenido 
reiteradamente que estos sistemas (retenciones, percepciones y 
detracciones) deben de tener fecha de caducidad, pues la 
obligación de cobrar impuestos de terceros corresponde a la 
Superintendencia Nacional de Administración Tributaria (Sunat) y 
no a las empresas, más aún bajo reglas confusas y con drásticas 
sanciones, y por ultimo señaló que lamentablemente la Sunat y el 
Ministerio de Economía y Finanzas (MEF) consideran que estos 
sistemas administrativos de cobro deben mantenerse, para no 
afectar la recaudación. Sin embargo reconocen que deben 
flexibilizarse y corregirse los excesos que vienen reclamando los 
contribuyentes. 
 
 
En el sector de abarrotes del mercado Moshoqueque, el 
problema que enfrentan los vendedores de productos afectos al 
sistema de percepciones, es que obligan al comprador a entregarle 
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un 2% adicional al precio y el vendedor le otorga una constancia de 
haber percibido el 2% adicional, documento que le sirve al 
comprador para usarlo como crédito fiscal del IGV, que debe pagar 
por la reventa de los bienes adquiridos. 
 
Sin embargo el sistema de cobranza parece razonable y lógico 
cuando las operaciones son entre empresas, pero no cuando la 
venta se efectúa a personas naturales que son consumidores 
finales. 
 
En el caso que antecede, el comprador (persona natural con 
negocio), además de reclamar por el cobro adicional del 2%, se 
rehúsa a recibir el “papelito” donde consta el crédito tributario; pues 
en la práctica, por tratarse de montos mínimos, no va a reclamar su 
devolución o en todo caso, la Sunat para devolver, primero tiene 
que fiscalizar si la persona natural debe o no impuestos. 
 
Los  proveedores del sector de  abarrotes del  mercado 
Moshoqueque sujetos de percepciones tienen la obligación de 
recaudar tributos ajenos, generando sobre costos administrativos y 
financieros que le restan liquidez y competitividad y además exigen 
la adecuación de sus procedimientos internos para cumplir con 
formalidades complejas, bajo advertencia de drásticas sanciones. 
Esto también genera distorsiones del mercado y la competencia 
desleal entre empresas que venden el mismo producto pues unas 
son perceptoras y otras no lo son, en evidente trato discriminatorio. 
 
1.1. Formulación del problema 
¿Cuál sería el impacto de la designación de agentes 
perceptores y no perceptores del I.G.V que dan lugar a la 
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competencia desleal en el sector abarrotes del mercado 
Moshoqueque, 2014? 
 
1.2. Delimitación de la Investigación  
La investigación ha sido elaborado en las empresas del 
sector abarrotes del mercado Moshoqueque-Chiclayo-
Lambayeque. Durante el periodo 2014. 
 
1.3. Justificación e importancia de la Investigación 
El presente trabajo de investigación se justifica porque nos 
va a permitir conocer cuál es el impacto que origina la aplicación de 
la designación de agentes perceptores y no perceptores del I.G.V, 
y los efectos de la competencia desleal en el sector abarrotes del 
mercado Moshoqueque.  
 
Esto influye en la sociedad en su conjunto, pues se 
desarrolla en un entorno tributario cargado de leyes que favorecen 
la recaudación fiscal de impuestos, lo cual sirve de manera 
económica para el desarrollo de beneficios sociales y por otro lado 
contribuye a que el estado pueda mejorar los regímenes de 
anticipos impositivos solo con el fin de tener garantizado el 
desarrollo del presupuesto nacional. 
 
Esta investigación busca contribuir con futuros 
investigadores que desarrollen algún tema relacionado con el 
nuestro, además ayuda a identificar a los agentes perceptores y no 
perceptores del IGV, los cuales permiten establecer contacto de 
mercados que interactúan en nuestra sociedad como agentes de 
percepción. 
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1.4. Limitaciones de la Investigación  
En el proceso de investigación se nos fue difícil encontrar 
información relacionada a  nuestro tema, así mismo recurrimos a la 
biblioteca de la Universidad Señor de Sipán para poder obtener 
información de nuestro tema, pero no se encontró información. Eso 
fue superado porque visitamos bibliotecas de otras universidades, 
así como publicaciones en revista en el área de economía, páginas 
web. 
 
En cuanto al tiempo, hemos tenido inconvenientes para 
poder desarrollar nuestra tesis, ya que ambos estamos realizando 
nuestras prácticas pre profesionales, pero esto lo hemos podido 
solucionar organizando nuestros horarios. Y en cuanto los gastos 
incurridos en nuestra investigación han sido superados con la 
ayuda de nuestros padres y a la vez de nuestra familia. 
 
1.5. Objetivos de la Investigación 
Objetivo general 
 
Determinar el impacto de la designación de agentes 
perceptores y no perceptores del I.G.V que dan lugar a la 
competencia desleal en el sector abarrotes del mercado 
Moshoqueque, 2014. 
 
Objetivos específicos 
 
- Diagnosticar la situación actual de agentes  perceptores y 
no perceptores del I.G.V, que dan lugar a la competencia desleal 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, 2014. 
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- Comparar los niveles de ventas de los agentes perceptores 
del I.G.V. que dan lugar a la competencia desleal en el sector 
abarrotes del mercado Moshoqueque, 2014. 
 
- Evaluar los niveles de ventas de los agentes perceptores 
del I.G.V. que dan lugar a la competencia desleal en el sector 
abarrotes del mercado Moshoqueque, 2014. 
  
 
 
 
 
CAPÍTULO II 
MARCO TEÓRICO 
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2.1. Antecedentes de Estudios: 
Nieto, D. (2005). En su tesis titulada “La Educación Tributaria 
Como Solución A La Baja Recaudación Fiscal En México”, llegaron 
a las siguientes conclusiones: 
 
- Es difícil poder afirmar que, el incluir una Educación 
Tributaria dentro de los planes de estudio del nivel básico en 
México, ayudaría a incrementar el pago de impuestos, Se 
tendría que esperar años para analizar los resultados que se 
hayan obtenido. Sería necesario realizar un estudio dirigido 
a conocer qué tanto ayudó a modificar la percepción y 
estímulo a las personas para el pago de impuestos 
 
- concluye que no existe ninguna fórmula mágica de aumentar 
la recaudación tributaria que no sea la educación tributaria, 
la misma que debe ser promovida por el estado y por la 
comunidad.  
 
Comentario: La tesis del autor Nieto se enlaza con la nuestra pues 
da a conocer que lo primordial no es inventar miles de sistemas, 
con el objetivo de recaudar dinero si no se debe inculcar a los 
contribuyentes en el cumplimiento de sus obligaciones tributarias. 
 
 
O’Connor, E. (2006). En su tesis denominada “Algunas 
Consideraciones Acerca De La Eficiencia Del IVA En Argentina”, 
llego a las siguientes conclusiones. 
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- En este trabajo se han analizado aspectos vinculados a la 
eficiencia del IVA y su interrelación con otros impuestos, en 
particular con el mono tributo y con el Impuesto a las 
Ganancias. 
 
- El sistema tributario en la Argentina es su óptimo, la 
recaudación de IVA no es eficiente en la comparación 
internacional, los niveles de evasión son relativamente 
elevados, y la recaudación del Impuesto a las Ganancias 
esta desalineada con la mejor experiencia internacional. 
Esto aún sin considerar dos impuestos muy distorsivos que 
no son comunes en los sistemas tributarios de otros países, 
y no son recomendados por la literatura, como los 
gravámenes a las exportaciones y el IDCB. 
 
- Desde una perspectiva de estructuras tributarias 
comparadas, en los países de la OECD los impuestos 
indirectos más los pagos por Ganancias de Personas 
equivalen al 61% del total, siguiendo las recomendaciones 
citadas de la literatura económica. Por su parte, la estructura 
tributaria argentina tiene en el IVA a su impuesto central, con 
el 28.6% de la recaudación nacional total. La estructura 
refleja que se está grabando a la inversión más allá de lo 
recomendable, por el peso de Ganancias de Sociedades, y 
por la incidencia indirecta de gravámenes al Comercio e 
IDCB, a la vez que continua siendo menos relevante el 
impuesto a las Ganancias de Personas Físicas. 
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- En línea con el argumento de la “evasión en cadena”, en 
aquellos países con alícuota de Impuesto a las Ganancias 
de Sociedades elevada, la evasión en el IVA tiende a ser 
superior. Aquellas naciones que más se han desarrollado en 
las últimas tres décadas han sido a tractoras de capital, y 
registraron bajas alícuotas en el impuesto a las Ganancias 
de Sociedades. Son los casos de Irlanda, Chile, Finlandia, 
Portugal y Polonia, que registran una alta recaudación de 
IVA, en todos los casos superior a la Argentina, y con 
alícuotas del Impuesto a las Ganancias en promedio la mitad 
que la aplicada en nuestro país. Así, para países 
emergentes parece sugerirse una menor alícuota en 
Ganancias, que podría tener impactos favorables en la 
recaudación de IVA, al reducir los incentivos a la evasión “en 
cadena”. 
 
Comentario: La tesis antes descrita se articula con las nuestra 
porque el estado Argentino busca mejorar la recaudación de 
tributos del IVA ya que no es eficiente en comparación al nivel de 
recaudación de impuestos internacionales. 
 
 
Quiroz, F. (2008). En su tesis denominada “Sistemas De 
Retenciones, Percepciones Y Detracciones Tributarias: Incidencia 
En La Gestión De Las Empresas Peruanas”, arribo a las siguientes 
conclusiones: 
 
- El Código Tributario, establece normas tributarias 
correspondientes  a quienes pueden ser designados 
agentes de retención o percepción por razón de su actividad, 
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función o posición contractual para retener o percibir tributos 
y entregarlos al acreedor tributario, es decir que las 
empresas comerciales y cualquier otra de nuestro país 
puede ser designado agente de retención o percepción por 
la Administración Tributaria en tanto se encuentren en 
disposición para efectuar la retención o percepción de 
tributos. De este modo, a las empresas comerciales no les 
queda otra que establecer lineamientos para el cumplimiento 
oportuno y correcto de las normas tributarias, así como 
diseñar un modelo de administración óptima del régimen de 
retenciones, percepciones y detracciones, porque sin duda 
no hay marcha atrás en estos sistemas que están dando 
muy buenos resultados en la recaudación y fiscalización de 
los tributos. 
 
- El sistema de retenciones, así como los sistemas de 
detracciones y percepciones del Impuesto General a las 
Ventas (IGV), implementados por la SUNAT, han permitido 
que un importante sector de contribuyentes cumpla con sus 
obligaciones logrando incrementar la recaudación y la 
ampliación de la base tributaria, mediante la identificación e 
incorporación de los contribuyentes con mayores niveles de 
incumplimiento del pago del IGV.  
 
Comentario: La tesis del autor Quiroz se enlaza con la nuestra pues 
da a conocer que el Código Tributario es quien establece normas 
tributarias correspondientes a quienes son designados agentes de 
retención o percepción por razón de su actividad, función o posición 
contractual para retener o percibir tributos y entregarlos al acreedor 
tributario, de este modo no les queda otra que establecer 
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lineamientos para el cumplimiento oportuno y correcto de las 
normas tributarias 
 
 
Campos, R. (2011). En su tesis titulada “El Régimen De 
Percepciones Y Su Incidencia Tributaria En Las Empresas 
Acogidas Al Nuevo Régimen Único Simplificado De La Ciudad De 
Chiclayo – Periodo Mayo 2010- Mayo 2011” concluye que: 
 
- El Sistema de Percepciones en las empresas del Nuevo 
Régimen Único Simplificado incide desfavorablemente en 
los contribuyentes porque los obliga a pagar impuestos 
adelantados que afecta la liquidez e inversión de las 
empresas del Nuevo RUS. 
 
- Los contribuyentes en su mayoría desconocen los 
procedimientos a seguir para solicitar la devolución de las 
percepciones y es por ello que no solicitan o en algunos 
casos buscan asesoría que les genera un sobrecosto y por 
último cuando presentan la solicitud de devoluciones no es 
atendida oportunamente en el plazo establecido. 
 
- El contribuyente al compensar la percepción no aplicada 
continuamente le resulta un saldo a favor, por cuanto la 
percepción es más alta que su cuota y al solicitar la 
devolución de percepciones no aplicadas, ellos no saben 
cómo proceder para tramitarlo y tienen temor a una 
fiscalización.  
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Comentario: El presente trabajo de investigación se relaciona con 
el nuestro porque incide en que es desfavorable para los 
contribuyentes pagar impuestos adelantados porque afecta la 
liquidez e inversión de las empresas además que estos 
desconocen el procedimiento a seguir para solicitar su devolución 
de percepciones. 
 
 
Acosta, V. (2012). En su tesis denominada “Tratamiento 
Legislativo Del Régimen De Detracciones, Percepciones Y 
Retenciones En La Ciudad De Chiclayo Periodo 2010-2011”, 
concluye: 
 
- Que los empirismos aplicativos e incumplimientos de las 
normas tributarias, a razón que los que los empresarios 
desconocen la aplicación de detracciones, percepciones y 
retenciones. 
 
-  Las percepciones son un mecanismo por el cual la SUNAT 
designa a determinados contribuyentes como agentes de 
percepción, para que realicen el cobro por adelantado de 
una parte del IGV. Que sus clientes van a generar luego, por 
sus operaciones de venta interna, por lo cual el cliente está 
obligado a aceptar la percepción correspondiente. 
 
Comentario: La investigación antes descrita se relaciona con la 
nuestra pues el autor recalca la obligación que tiene cada 
contribuyente al aplicar el régimen de percepción a sus clientes así 
estos no estén de acuerdo, sino que se aplican de acuerdo a lo 
señalado en las normas del  código tributario. 
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2.2. Estado del arte  
El Régimen de Percepciones del IGV a la venta interna de 
bienes es aplicable a las operaciones de venta gravadas con el 
IGV, respecto de los bienes señalados en el Apéndice 1 de la Ley 
N° 29173 y normas modificatorias. 
 
El MEF aprobó el decreto supremo N° 314-2014 que reduce 
la lista de 41 a 12 bienes que pagan el impuesto general a las 
ventas por adelantado, publicado el 20 de noviembre del 2014 y 
ejecutado desde el 01 de enero del 2015, y de tal manera excluir 
los numerales 13 al 41 de la relación de bienes sujetos al régimen 
de percepciones, y con esto, de una manera u otra disminuir la 
disconformidad de los comerciantes que están afectas a este 
régimen.  
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2.3. Base teórica científicas 
Agentes de percepción  
Héctor, B. (2010), define a los agentes de percepción como 
la persona ajena a la relación jurídica tributaria, pero es el sujeto 
que percibe dinero del contribuyente, y por mandato legal se 
encuentra obligado a entregar a la administración tributara parte de 
ese dinero. Los agentes de retención y percepción son sujetos 
responsables solidarios con el contribuyente, salvo que hayan 
percibido y no cancelado al fisco en cuyo caso se convierte en 
responsable único frente al acreedor tributario. Desde el punto de 
vista fiscal la figura del responsable es importante, pues minimiza 
los gastos de recaudación y cobranza del estado. P.p. 128 y 129 
 
 
Código tributario. (2010), señala que mediante decreto 
supremo pueden ser designados agentes de percepción los sujetos 
por razón de su actividad, su función o posición contractual este en 
posibilidad de retener o percibir tributos y entregarlos al acreedor 
tributario. Adicionalmente, la administración tributaria podrá 
designar como agente de percepción a los sujetos que consideren 
que se encuentran en disposición para efectuar la percepción del 
tributo. P.p. 218. 
 
 
Margarita, C. (2009), señala que El agente de percepción, 
por su parte, es aquél que por su profesión, oficio o actividad se 
encuentra en la situación de recibir del contribuyente una suma de 
dinero a cuyo monto originario debe adicionar el tributo que luego 
ingresará al Fisco, siempre debe entregar o de alguna manera 
participar de la entrega de una suma dineraria al destinatario legal 
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del tributo, circunstancia que la posibilita “detraer” al monto 
correspondiente a dicho impuesto. El agente de percepción, en 
cambio, considerando que, generalmente, suministra o transfiere 
un bien o un servicio a ese destinatario recibe de éste un precio al 
que le “agrega o suma” el monto tributario. 
 
Héctor, V. (1976),  Al respecto, se dijo: “…En cuanto al 
agente de percepción y en las hipótesis más comunes, es quien 
recibe dinero del contribuyente, y a ese dinero le adiciona el importe 
del gravamen (es decir, practica una operación aritmética de 
suma). Al contrario, el retentista es quien entrega dinero al 
contribuyente (o entra en contacto directo con ese dinero) y de esos 
fondos extrae el impuesto (es decir, practica una operación 
aritmética de resta), estos sujetos pasivos de la obligación 
impositiva deben surgir de la ley. Tal conclusión se impone no sólo 
porque revisten el carácter de uno de los elementos constitutivos 
de la relación, sino también por las consecuencias patrimoniales y 
penales derivadas de su ubicación junto al contribuyente. En tal 
sentido, se señaló: “la ley creadora de un tributo debe contener por 
lo menos los siguientes elementos para adecuarse al principio de 
legalidad tributaria: 1)….2) Los sujetos que al concurrir la 
mencionada situación hipotética deben pagar el tributo, ya sea a 
título propio por ser  a su respecto que la circunstancia fáctica se 
configura, o a título ajeno por ser extraños a tal circunstancia. Los 
primeros pueden estar implícitos y surgir de la propia descripción 
hipotética de la circunstancia fáctica condicionante sin necesidad 
de norma expresa de designación, pero los segundos deben estar 
explícitamente determinados por la norma, sin que ellos verifiquen 
el hecho imponible, o sea, son responsables solidariamente de las 
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obligaciones con los verdaderos deudores, porque el legislador 
quiere ampliar la esfera subjetiva de los obligados, a efectos de 
garantizar mejor el cobro. P. págs. 39-40 y 257. 
 
 
Según la revista asesor empresarial. (2010). Señala al 
régimen de Percepciones del GV, es otro de los sistemas de pagos 
adelantados de este impuesto, implementados por el Poder 
Ejecutivo. A diferencia del Régimen de Retenciones, el cual es 
regulado por la Resolución de Superintendencia Nº 037-
2002/SUNAT, este régimen es regulado de manera general por la 
Ley Nº 29173 “Ley del Régimen de Percepciones”, no obstante que 
determinados aspectos son regulados temporalmente por las 
siguientes resoluciones:   
- Resoluciones de Superintendencia Nº 128-2002/SUNAT, 
“Aplicación del Régimen de Percepciones a la venta de 
combustibles. 
 
- Resoluciones de Superintendencia Nº 057-2006/SUNAT, 
“Aplicación del Régimen de Percepciones a la venta de 
bienes”. 
 
- Resoluciones de Superintendencia Nº 203-2003/SUNAT, 
“Aplicación del Régimen de Percepciones a la 
Importación de bienes”. 
 
De acuerdo a este régimen, se obliga que los sujetos designados 
por la SUNAT como “Agentes de Percepción” deban efectuar a sus 
clientes, una percepción a cuenta del IGV que éstos deberán pagar, 
en sus operaciones de venta futuras, para estos efectos, estas 
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normas establecen entre otras obligaciones que los Agentes de 
Percepción (con excepción de la SUNAT), deben llevar un 
“Registro del Régimen de Percepciones”, en el cual deben controlar 
los débitos y créditos con respecto a la cuenta por cobrar por cada 
cliente. 
 
 
Según la revista contadores & empresas. (2013).  Este 
mecanismo, sistema o régimen tiene como fundamento el deber de 
colaboración con el fisco, deber que tiene el contribuyente en 
apoyar la labor de control de la Administración Tributaria frente a 
los problemas de informalidad y evasión tributaria de determinados 
grupos de contribuyentes de este importante impuesto como es el 
IGV. Dicho deber trae consigo un conjunto de obligaciones de 
carácter formal que deben asumir los contribuyentes o sujetos 
asignados como Agentes de Percepción, pues además de cumplir 
con el pago de sus tributos al fisco, se les exige realizar ciertas 
conductas que los convierten en sujetos obligados de efectuar las 
percepciones, conductas que de ser incumplidas acarrear la 
configuración de  infracciones tributarias. 
 
 En efecto, el agente de percepción está en la obligación de llevar 
a cabo a percepción del IGV; de lo contrario, si incurre en infracción, 
la sanción a aplicarse sería una multa equivalente al 50% del 
importe no retenido. 
 
 En cuando a la naturaleza de las percepciones y retenciones, para 
Jorge Bravo Cucci se encuentra incluidas dentro de las 
prestaciones del género “anticipos impositivos”, las que ,asimismo, 
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se hallan en un subgénero al cual un sector de la doctrina les 
denomina prestaciones tributarias legalmente exigibles entre 
particulares , entendiéndose por tales a las obligaciones legales en 
virtud de  las cuales un particular ha de realizar, a favor de otra 
persona con la otra persona con la que une un vínculo privado, una 
determinada prestación de carácter pecuniario. 
 
 Este sistema contiene a su vez tres subsistemas, lo que 
llamaremos regímenes o subsistemas: el aplicado a la Venta 
Interna, Importaciones y el aplicable a los combustibles, veremos 
en cada caso el tratamiento que se les otorga. Podemos definir al 
Sistema como un mecanismo mediante el cual la SUNAT designa 
a determinados proveedores como Agentes de Percepción del IGV  
con la finalidad de que efectúen el cobro por adelantado de una 
parte del IGV que sus clientes generaran en el futuro por sus 
operaciones gravadas. Para tal efecto, el importe de la percepción 
resultara de aplicar un porcentaje preestablecido por las normas 
que regulan cada régimen, sobre el precio de venta (incluido IGV). 
 
El Agente de Percepción tiene la obligación formal de entregar al 
fisco el importe de las percepciones efectuadas, mientras que por 
su parte el cliente está obligado a aceptar la percepción a ser 
efectuada por el Agente de Percepción (proveedor). Es el vendedor 
de bienes designado por la SUNAT para efectuar la percepción del 
IGV. 
 
¿QUIÉNES SON DESIGNADOS AGENTES DE PERCEPCIÓN? 
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 La designación de agentes de percepción, así como la exclusión 
de algunos de ellos, se efectúa por Decreto Supremo refrendado 
por el Ministerio de Economías y Finanzas, con opinión técnica de 
la SUNAT. Los agentes de percepción actúan o dejan de actuar 
como tales, según el caso, a partir del momento en el patrón de 
agentes de percepción  dispuestos por la SUNAT vía su página web 
(www.sunat.gob.pe) 
 
Importante: 
 Solo los agentes de percepción son los únicos sujetos designados 
para efectuar la percepción. 
 
RÉGIMEN DE PERCEPCIONES DEL IGV A LAS OPERACIONES 
DE VENTA DE COMBUSTIBLE. 
¿En qué consiste? 
 Es un régimen aplicable a las operaciones de adquisición de 
combustible líquido derivado del petróleo , gravados con el IGV , 
por el cual los sujetos que actúen en la comercialización como 
Agentes de Percepción , cobraran adicionalmente a sus clientes , 
el importe resultante de aplicar un porcentaje señalado mediante 
decreto supremo refrendado por el Ministerio de Economía y 
Finanzas , con opinión técnica de SUNAT , el cual deberá 
encontrarse en un rango de 0.5% a 2% sobre el precio de venta de 
estos bienes . 
 Sin embargo, hasta que se dicte el Decreto Supremo que 
establezca el porcentaje, el monto de la percepción será el que 
aplicar el 1% sobre el precio de venta, incluido el IGV. 
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  A fin de acreditar la percepción al momento de efectuar, el Agente 
de Percepción entregara a su cliente un Comprobante de 
Percepción.  
 
Definiciones:  
  Agentes de Percepción: Aquel sujeto que actúa en la 
comercialización de combustible líquido derivado del petróleo. 
 
¿Que son las cuentas y registro de control? 
 El Agente de Percepción deberá abrir en su contabilidad una 
cuenta denominada “IGV –Percepciones por Pagar”. En dicha 
cuenta controlara mensualmente las percepciones efectuadas a los 
clientes y se contabilizaran los pagos efectuados a la SUNAT.  
 
 Asimismo, deberá llevar un “Registro de Régimen de 
percepciones”, en el cual controlara los débitos y créditos con 
respecto a la cuenta por cobrar de cada cliente, conteniendo como 
mínimo  la siguiente información en columnas separadas: 
- Fecha de transacción. 
 
- Denominación y numero del documento sustentario. 
- Tipo de transacción realizada, tales como ventas, ajustes a 
la operación, cobros, compensaciones, canje de facturas por 
letra de cambio, etc. 
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- Importe de la transacción, anotado en la columna  del debe 
o del haber, según corresponda  a la naturaleza de la 
transacción. 
 
- Saldo resultante de la cuenta por cobrar por cada cliente. 
 El agente de percepción que utilice sistemas mecanizados  o 
computarizados de contabilidad podrá llevar dicho registro 
anotando el total de cada cliente en forma consolidada, siempre 
que en el sistema de enlace se mantenga la información requerida 
y se pueda efectuar la verificación individual de cada transacción. 
 
 El “Registro del  Régimen de Percepciones “no podrá tener un 
atraso mayor a diez días hábiles, contados a partir del primer día 
hábil del mes siguiente a aquel en que se emita el documento que 
sustenta las transacciones con los clientes, siéndole de aplicación 
las demás disposiciones establecidas en la Resolución de 
Superintendencia N°132-2001\SUNAT.   
 
 Resulta importante advertir que, no es obligatoria la anotación en 
el registro de percepción de las operaciones al contado. Por su 
parte el cliente deberá abrir una subcuenta denominada” IGV-
Percepciones por aplicar” dentro de la cuenta “Impuesto General 
de Ventas”. 
 En dicha subcuenta se controlara las percepciones que le hubieran 
efectuado los agentes de percepción, así como las aplicaciones de 
dicha percepciones al IGV por pagar. 
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¿Cómo declara y paga el agente de percepción? 
 La SUNAT se encuentra exceptuada de presentar la declaración 
por las percepciones que hubiera efectuado, sin perjuicios de 
cumplir con el pago de los montos percibidos, a través del Sistema 
Pago Fácil. 
 
Según la revista actualidad empresarial. (2014). Al vendedor 
de bienes, designados por la SUNAT de acuerdo al artículo 9 de la 
presente resolución. 
 
ÁMBITO DE APLICACIÓN 
La presente resolución regula el régimen de percepciones del IGV 
aplicable a las operaciones de venta gravadas con dicho impuesto, 
de los bienes señalados, por el cual el agente de percepción 
percibirá del cliente un monto por concepto del IGV que este último 
causara en sus operaciones posteriores. El cliente está obligado a 
aceptar la percepción correspondiente. El régimen que regula la 
presente resolución no es aplicable a las operaciones de venta de 
bienes exoneradas o inafectas del IGV.  
 
Se presume que los sujetos que adquieran bienes a los agentes de 
percepción, son contribuyentes del IGV, independientemente del 
tipo de comprobante de pago que se emita, de acuerdo a los 
dispuestos en el número 1.2 del artículo 1 de la Ley N° 28053. 
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En la transferencia o cesión de créditos, no será materia de 
transferencia o cesión el importe de la percepción calculada 
conforme al artículo 5. 
 
NOTAS DE DÉBITO Y DE CRÉDITO 
Las notas de débito y de crédito que modifiquen los comprobantes 
de pago emitidos por las operaciones a que se refiere al artículo 2 
serán tomadas en cuenta para efecto del presente régimen. 
 
Las notas de crédito emitidas por operaciones respecto de las 
cuales se efectuó la percepción, no darán lugar a la modificación 
de los importes percibidos, ni a su devolución por parte del agente 
de percepción, sin perjuicio del ajuste del crédito fiscal que deberá 
efectuar el cliente en el periodo respecto. 
 
La percepción correspondiente al monto de las notas de crédito 
mencionadas en el párrafo anterior podrá deducir de la percepción 
que corresponda a operaciones con el mismo cliente respecto de 
las cuales no haya operado esta.  
 
OPORTUNIDAD DE LA PERCEPCION 
El agente de percepción efectuara la percepción del IGV en el 
momento en que realice el cobro total o parcial, con prescindencia 
de la fecha en que realizo la operación gravada con el impuesto, 
siempre que a la fecha de cobro mantenga la condición de tal. 
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IMPORTE DE LA PERCEPCION 
El importe de la percepción del IGV será determinado los siguientes 
porcentajes sobre el precio de venta: 
- 0.5%: cuando por la operación sujeta a percepción se emita 
comprobante de pago que permite ejercer el derecho al 
crédito fiscal y el cliente figure en el “listado de clientes que 
podrán estar sujetos al porcentaje del 0.5% de percepción 
del IGV.” 
El referido listado será elaborado por la SUNAT sobre la 
base de los agentes de percepción del IGV designados de 
acuerdo a la presente resolución. Dicho listado no incluirá a 
los contribuyentes que se encuentren en alguna de las 
siguientes situaciones a la fecha de la verificación por parte 
de la SUNAT. 
 
- Haber adquirido la condición de no habido de acuerdo a 
las normas vigentes. 
 
- Haber sido comunicados o notificados por la SUNAT con 
la baja de inscripción en el RUC y tal condición figure en 
los registros de la Administración Tributaria. 
 
- Haber suspendido temporalmente sus actividades y 
dicho estado figure en los registros de la Administración 
Tributaria.  
- No haber efectuado el pago el íntegro de las retenciones 
y/o percepciones del IGV que estuvieron obligados a 
realizar. 
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- Tener pendiente la presentación de alguna declaración 
correspondiente a sus obligaciones tributarias cuyo 
vencimiento se hubiera producido en los últimos doce 
meses. 
 
La SUNAT publicara el citado listado, a través de SUNAT virtual, a 
más tardar el último día hábil de los meses de marzo, junio, 
setiembre y diciembre de cada año, el cual regirá a partir del primer 
día calendario del mes siguiente a la fecha de su publicación. Para 
tal efecto, la SUNAT verificara las situaciones señaladas, al último 
día calendario del mes anterior a la fecha de publicación del listado. 
 
El agente de percepción que realiza la venta verificara el listado 
antes indicado al momento en que realiza el cobro 
- 2%: En todos los demás casos no incluidos en  
 
- Tratándose de pagos parciales, el porcentaje de 
percepción que corresponda se aplicara sobre el importe 
de cada pago.  
 
La designación de los agentes de percepción a que se refiere la 
presente resolución, así como la exclusión de alguno de ellos, se 
efectuara mediante Resolución de Superintendencia de la SUNAT. 
En dicha resolución se señalara la fecha  a partir de la cual operara 
la designación o exclusión, según corresponda. 
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Adicionalmente a lo señalado en el párrafo anterior, la relación de 
los agentes de percepción designados, así como el listado d los 
sujetos excluidos como tales, también podrán ser difundidos por 
cualquier medio que la SUNAT considere conveniente, incluyendo 
SUNAT Virtual. 
 
La SUNAT  entregara al agente de percepción el “Certificado de 
Agente de Percepción” a fin de facilitar la aplicación del presente 
régimen. Dicho documento tendrá valides en tanto no opere la 
exclusión del sujeto como agente de percepción, de conformidad 
con lo dispuesto en el primer párrafo.  
 
 Los sujetos designados como agentes de percepción efectuaran la 
percepción por los pagos que les realicen sus clientes respecto de 
las operaciones cuya obligación tributaria del IGV  se origine a partir 
de la fecha en que deban operar como tales. 
 
 Los sujetos excluidos como agentes de percepción dejaran de 
efectuará la percepción por los pagos que les realicen a partir de la 
fecha en que opere su exclusión.  
 
 
         Competencia Desleal 
Fuentes, S. (2008). Define a la competencia desleal como 
toda práctica comercial que no respeta las reglas de juego del 
mercado fijada por las leyes o establecidas por los usos y 
costumbres comerciales. Actuación mercantil que con engaño o 
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fraude pretende sacar provecho o causar perjuicio a terceros 
(consumidores, distribuidores y competidores). Las tácticas y 
estrategias competitivas de una empresa, cualesquiera que éstas 
sean, cuya finalidad última no es otra que la de arrebatarle clientes 
a las restantes empresas del sector (empresas competidoras) y, si 
es posible, echarlas del mercado (aniquilarlas). Existen una serie 
de reglas, principios y valores sobreentendidos que hay que 
respetar. Para poder competir eficazmente y no cruzar la frontera 
de lo ilícito. 
 
 
La libre competencia es la esencia de la economía de mercado. No 
existe probablemente acción humana más desleal, desde el punto 
de vista de los intereses de las empresas que luchan por su 
supervivencia, ni tampoco más provechosa socialmente, desde el 
punto de vista del interés general. Porque la competencia lleva a 
que, en último término, sólo supervivan los productos que son 
capaces de producir los bienes y servicios que necesitan los 
consumidores en las mejores condiciones (de la mejor calidad y al 
más bajo precio. Toda actuación competitiva, de naturaleza 
publicitaria o de cualquier otro tipo, que tenga por objeto bien sea 
dar a conocer a los consumidores potenciales la aparición de 
productos nuevos o de productos análogos a los ya existentes, pero 
de mejor calidad o menor coste, o bien facilitar su adquisición, debe 
ser considerada como competencia leal; y como competencia 
desleal, cualquier otra. 
 
 
Jorge, O. (2001). La competencia en un mercado es la lucha 
por la clientela. Hay competencia cuando se puja por ofrecer lo 
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mismo o algo que lo puede reemplazar. Esta lucha debe realizarse 
dentro de ciertas pautas para ser leal. De lo contrario, será desleal. 
Y cuando es desleal se convierte en un acto ilícito que a veces, 
según lo establezca la legislación, alcanza la categoría de delito. 
Su realización causará un daño resarcible y, desde luego, la justicia 
ordenará su cese. Existe una gran dificultad, sino imposibilidad, en 
encontrar una definición del concepto de competencia desleal. Ello, 
porque la variedad de actos desleales es tal que impide abarcarlos 
en una definición concreta. No es competencia desleal el captar un 
cliente de un competidor, ya que esa es la esencia de la 
competencia. 
 
 La cuestión está entonces en los medios que se utilizan para 
captar ese cliente. Hay medios leales, como lo es el ofrecer el 
producto de la mejor calidad posible al menor precio posible, la 
realización de campañas publicitarias o promocionales, la 
distribución del producto en todos los lugares en que es buscado, 
para citar los principales. Como vemos, se trata de medios en los 
que el competidor solo se apoya en su propio esfuerzo y desde esta 
posición, intenta vencer a su o sus competidores. Esta conducta es 
impecable y leal. Cuando el competidor, para luchar por la clientela, 
comienza a “apoyarse” en su o sus competidores, en sus 
esfuerzos, o en sus productos y servicios, entonces entra en un 
terreno en el que la deslealtad y, por ende, la ilicitud, puede 
aparecer con toda facilidad. Utilizo la palabra “apoyo” en su 
acepción más amplia, abarcando la copia, el aprovechamiento 
indebido del esfuerzo ajeno y hasta las maniobras para dañar o 
destruir al competidor.  
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También hay deslealtad cuando lo que se ofrece no es lo que se 
dice ofrecer. Aparece así el engaño que intenta mostrar lo que no 
es. El tener una noción lo más clara posible de lo que es un acto 
de competencia desleal es siempre importante. La variedad casi 
infinita de actos desleales, y la ausencia de normas específicas nos 
obligan, en muchos casos, a recurrir a los principios generales del 
derecho en busca de protección. Cuanto más clara dicha noción, 
más cerca estaremos de llegar a una justa solución.  
 
Al tratar de encontrar una idea lo más cercana a la imposible 
definición, debe tenerse cuidado de no convertir la competencia en 
algo tan condicionado que termine eliminándola. Si esto ocurre, el 
consumidor será el gran perjudicado ya que no tendrá frente a sí la 
mejor selección, y los precios y calidad no serán los mejores 
posibles. Sirve para saber si la hay competencia desleal, el 
determinar si ha habido honestidad al actuar o si se han 
contravenido normas que defienden la moral y las buenas 
costumbres. Conceptos estos también generales que deben ser 
aplicados con cuidado. El panorama se complica, porque hay otros 
derechos en juego según sea el medio competitivo utilizado, como 
ser el derecho de expresarse, de trabajar y de informar libremente, 
el derecho de copiar lo que está en el dominio público y el derecho 
a comerciar. Estos factores jugarán un papel fundamental en la 
determinación de la deslealtad, es decir, de la ilicitud. 
 La constante evolución de las técnicas y estrategias de 
comercialización, es una fuente inagotable de nuevos actos que se 
realizan en el marco, también cambiante, de lo que es considerado 
permitido, posible, moral o ético. La legislación nunca se modifica 
con la misma velocidad con que lo hace la realidad, por lo que los 
tribunales son los que, aplicando los principios tradicionales, 
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resuelven sobre nuevos actos en un contorno social cambiante. 
Tarea difícil. Hay actos cuya deslealtad ayer no se discutía y que 
hoy no parecen serlo. La ausencia de normas específicas, como 
dije, acentúa el problema, pero no lo hace desaparecer. En esta 
materia siempre habrá nuevos actos que se apartarán del tipo 
legislado y que requerirán una interpretación de la ley y de los 
principios generales. Los tribunales reconocen el genio del infractor 
y declinan definir el fraude, reservándose el derecho de tratar con 
él, en cualquier forma en que pueda presentarse. El ingenio del 
competidor desleal es ilimitado por definición. Su campo es amplio 
y cambiante por siempre.  
 
El causar un daño es un dato importante, pero no esencial. Los 
actos de competencia desleal no siempre causan un daño a una 
misma persona. Si bien siempre dañarán al competidor, no siempre 
dañarán al consumidor. Cuando se roba un secreto de fábrica, se 
perjudica al competidor, pero esto no daña al consumidor. Cuando 
se realiza una publicidad engañosa se perjudica no sólo al 
competidor sino también al consumidor. Sin embargo, en la medida 
en que el acto esté calificado como de competencia desleal, quizás 
el consumidor no pueda invocar esa norma para obtener una 
reparación. Esto nos muestra que si bien puede haber actos de 
competencia desleal, su regulación puede estar en leyes que no se 
denominen de competencia desleal. Es el caso, por ejemplo, de las 
leyes de lealtad comercial, de marcas y designaciones, de modelos 
y diseños industriales, y hasta de la propiedad intelectual. Su 
violación, en la gran mayoría de los casos constituye un acto de 
competencia desleal, pero los actos violatorios no serán 
perseguidos como tales, sino en virtud de lo que esas leyes 
específicas determinen.  
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La competencia desleal es así un paraguas enunciativo y 
abarcativo de cantidad de conductas. Conductas que estarán 
regidas por normas específicamente designadas como de 
competencia desleal por la legislación dictada a tal efecto, o por 
otras leyes que sin considerarlas como de competencia desleal las 
castigan, o por los principios generales del derecho, que los 
tribunales deberán aplicar ante la ausencia de normas específicas. 
 
 
Baylos, H. (2002). La competencia ilícita implica el ejercicio 
de una actividad concurrencias de la que hay obligación de 
abstenerse; y dentro de esa competencia ilícita cabe distinguir dos 
modalidades, a saber: la competencia prohibida y la competencia 
desleal 
 
 En la competencia prohibida, que puede tener su origen en la 
infracción a una ley o a un contrato, lo ilícito resulta ser el ejercicio 
mismo de la concurrencia, es decir, que determinado tipo de 
actividad económica no puede ser desarrollado por algunos 
sujetos, ya que tienen la obligación de abstenerse. Existe tal 
prohibición, por ejemplo, cuando por ley se crean monopolios 
estatales, cuando la administración otorga concesiones del más 
diverso tipo, cuando se imponen determinados requisitos para el 
ejercicio de una profesión. También en los casos de los derechos 
de la propiedad intelectual e industrial. En sentido opuesto cabe 
decir que en lo que no está prohibido expresamente, la 
competencia es lícita y permisible. Pero la obligación de abstenerse 
puede también tener origen en un convenio, tenga éste el carácter 
de principal o de accesorio de otro, lo que es común en los de 
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distribución o de licencia, en virtud de los cuales una de las partes 
debe abstenerse de efectuar competencia para garantizar el 
cumplimiento de la obligación principal. Por ejemplo, en el contrato 
de cesión de empresa normalmente se establece la obligación del 
cedente de abstenerse de ejercer la misma actividad económica 
que constituye el objeto de la empresa cedida, al menos en el 
habitual territorio bajo su influencia, con el objeto de que el 
transmitente no distraiga la clientela adquirida --cuya cesión directa 
es imposible- y también para que no obstaculice la obtención de 
nueva clientela.  
 
En cambio, en la competencia desleal, que es la otra cara de la 
competencia prohibida, la actividad es en sí misma lícita y 
permisible, estando únicamente prohibido ejercerla por 
determinados medios reprobables. De ello se deduce un hecho de 
singular importancia y es que en la competencia desleal no se 
sanciona con la ilicitud el haber causado a otro un daño 
concurrencia! -pues éste es lícito- sino el haberlo causado 
indebidamente. En la lucha por el triunfo del mejor, en ese campo 
de batalla que es el mercado, las armas lícitas son la calidad, el 
precio, la diversidad de prestaciones, la publicidad, que, aunque 
agresiva, no engañe, etc., pero no lo son aquellas que alteren la 
igualdad de oportunidades de los competidores, porque ello se 
transforma en un daño indebido del que hay que responder 
 
Según el Diccionario de la Real Academia Española 
(vigésima edición, 1984). Desleal es el que obra sin lealtad, y leal 
es ser fidedigno, verídico, legal y fiel, en el trato o en el desempeño 
de un oficio o cargo, que, para lo que nos interesa, es una actividad 
que consiste en ofrecer bienes o servicios en el mercado. 
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La Gran Enciclopedia de la Economía, (2001). Define a la 
competencia ilícita como la actuación mercantil que con engaño o 
fraude pretende sacar provecho o causar perjuicio a terceros. 
 
Si bien son utilizados habitualmente como sinónimos los términos 
de competencia desleal y competencia ilícita, es más exacto el 
segundo que el primero, aunque venga siendo utilizado en el 
mundo de la economía con bastante menos frecuencia que el 
primero. Pues toda competencia, en cuanto supone confrontación 
en vez de cooperación, es, por definición, desleal. ¿Cómo pueden 
calificarse de leales las tácticas y estrategias competitivas de una 
empresa, cualesquiera que éstas sean, cuya finalidad última no es 
otra que la de arrebatarle clientes a las restantes empresas del 
sector (empresas competidoras) y, si es posible, echarlas del 
mercado (aniquilarlas)? Lo que ocurre es que con esto de la 
competencia sucede algo similar que con las guerras o los 
combates de boxeo. Aunque se trate de una lucha a muerte no todo 
vale. 
 
 Existen una serie de reglas, principios y valores sobreentendidos 
que hay que respetar, incluso en las guerras, y cuando uno se 
sobrepasa es juzgado por criminal de guerra; tampoco valen en el 
boxeo los golpes bajos; y lo mismo podríamos decir de la lucha 
entre el torero y la fiera sobre la arena del redondel. Para poder 
competir eficazmente y no cruzar la frontera de lo ilícito hay que 
estar moviéndose continuamente sobre el filo de la navaja. 
 
La libre competencia es la esencia de la economía de mercado. No 
existe probablemente acción humana más desleal, desde el punto 
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de vista de los intereses de las empresas que luchan por su 
supervivencia, ni tampoco más provechosa socialmente, desde el 
punto de vista del interés general. Porque la competencia lleva a 
que, en último término, sólo supervivan los productos que son 
capaces de producir los bienes y servicios que necesitan los 
consumidores en las mejores condiciones (de la mejor calidad y al 
más bajo precio). Toda actuación competitiva, de naturaleza 
publicitaria o de cualquier otro tipo, que tenga por objeto bien sea 
dar a conocer a los consumidores potenciales la aparición de 
productos nuevos o de productos análogos a los ya existentes, pero 
de mejor calidad o menor coste, o bien facilitar su adquisición, debe 
ser considerada como competencia leal; y como competencia 
desleal, cualquier otra. 
 
Lo que ocurre es que entre uno y otro tipo de competencia se 
extiende una amplia franja, a modo de marca o tierra de nadie, en 
la que es muy difícil dilucidar de qué tipo de competencia se trata. 
En esos casos, en virtud del principio del favor mercatoris, porque 
en la competencia —en la supervivencia de los más eficientes o 
perseverantes, ya que no en los más fuertes, porque los 
monopolios lo que hacen es acabar precisamente con la 
competencia— está el fundamento del orden económico de 
mercado, a la competencia hay que darla por buena. 
 
Para que una práctica comercial pueda ser calificada de desleal 
hay que estar muy seguro de ello. Tiene que tratarse de casos 
flagrantes de abuso de una posición dominante, de engaño o 
fraude a los consumidores, de atentado a la dignidad o los 
derechos fundamentales de la persona, etcétera. El límite entre uno 
y otro tipo de competencia habrá de estar, una vez más, entre la 
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verdad y la mentira, otorgando siempre al primer tipo de 
competencia (la competencia lícita) el beneficio de la duda. La 
auténtica competencia beneficia a los consumidores y hace más 
eficientes a los productores, y sobre esta idea habrá de descansar 
todo criterio que vaya a ser utilizado para juzgar su bondad. La 
competencia que aniquile a productores eficientes tampoco puede 
ser calificada de leal. 
 
El principal enemigo de la competencia han sido siempre los 
monopolios. Cualquier acuerdo entre competidores que tenga por 
objeto restringir la competencia habrá de ser considerado como 
colusivo y, por consiguiente, calificado como de competencia 
desleal. 
 
 
El Tratado de Roma, constitutivo de la Comunidad Económica 
Europea (ahora Unión Europea), confiere especial importancia a la 
defensa de la competencia. «Serán incompatibles en el mercado 
común y quedarán prohibidos todos los acuerdos entre empresas, 
las decisiones de asociaciones de empresas y las prácticas 
concertadas que puedan afectar al comercio entre los Estados 
miembros y que tengan por objeto o efecto impedir, restringir y 
falsear el juego de la competencia dentro del mercado común» (art. 
85). Como son fijar directa o indirectamente los precios de compra 
o de venta, limitar o controlar la producción, repartirse los mercados 
o las fuentes de abastecimiento, etcétera. «Serán incompatibles 
con el mercado común y quedará prohibida, en la medida que 
pueda afectar al comercio entre los Estados miembros, la 
explotación abusiva, por parte de una o más empresas, de una 
posición dominante en el mercado común o en una parte sustancial 
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del mismo» (art. 86). En el artículo 91 de dicho Tratado se prohíben 
expresamente las prácticas de dumping. «Salvo que el presente 
Tratado disponga otra cosa, serán incompatibles con el mercado 
común, en la medida en que afecten a los intercambios comerciales 
entre Estados miembros, las ayudas otorgadas por los Estados 
mediante fondos estatales, bajo cualquier forma, que falseen o 
amenacen falsear la competencia, favoreciendo a determinadas 
empresas o producciones.» 
 
Pero tampoco una competencia exacerbada, por muy lícita que 
sea, puede ser calificada como leal. Para que el sistema de 
economía de mercado sea un orden relativamente estable y 
duradero precisa que la competencia se mantenga dentro de unos 
límites razonablemente tolerables. La competencia es una gran 
fuerza creadora a fuer de destructora. Si no se le pone freno o se 
le reconduce por las sendas que conviene al interés general puede 
hacer peligrar la estabilidad del sistema y, lo que es peor todavía, 
la propia supervivencia del género humano. El crecimiento 
económico tiene también sus límites. Un crecimiento económico 
irrefrenable, empujado por una competencia atroz, llevará a la 
Humanidad, antes o después, al desastre. 
 
Carlos, V. (2013). Hace la siguiente clasificación "La 
competencia indebida tiene dos manifestaciones, a saber: la 
competencia desleal que se presenta cuando el competidor actúa 
de manera contraria al honrado y normal desenvolvimiento de los 
negocios y, en segundo lugar, la competencia Monopolista que 
tiene lugar cuando se pretende suprimir la competencia, bien sea 
pactando con otro comerciante competidor o bien sometiéndolo a 
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una influencia dominante. Dentro de esta segunda forma de 
competencia indebida encontramos la subespecie del Monopolio. 
 
Estamos en una Economía de libre mercado, donde la competencia 
es el eje central, sin el cual no se podrían logran los propósitos 
económicos establecidos. Pero muchas veces, las empresas hacen 
uso de algunas prácticas comerciales e industriales no demasiado 
éticas para conseguir las ventas o las prestaciones de servicios 
cayendo así en la competencia desleal. 
 
 
María, C. (2013). La competencia desleal se basa en 
prácticas contrarias a las bases de la honestidad y a la buena fe, 
realizadas en materia de industria y de comercio que van en contra 
del Derecho de la competencia, buscando un beneficio propio en 
menoscabo del mercado del competidor. 
 
Cuando se escucha hablar de ésta, hay mucha gente que no 
entiende a qué se refiere y que es algo complicado de entender, 
pero la realidad es otra muy distinta. A veces, todos (clientes, 
trabajadores, proveedores) podemos ser partes de la competencia 
desleal casi sin darnos cuenta, ya que se puede presentar de muy 
diferentes maneras ( incluso con algo tan cotidiano como ir a la 
compra entre otros) al hacernos creer que estamos comprando una 
cosa o prestación de determinada calidad y con determinadas 
características, pero realmente no es lo que esperábamos ya que 
la empresa creadora de ese bien o servicio ha utilizado técnicas 
que inducen a error a los consumidores. 
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2.4. Definición de la terminología  
         Percepción.  
Palomino, C (2009), define a la percepción como el momento 
en el cual se produce la recaudación, captación u obtención 
efectiva del ingreso. 
 
 
         Pagos adelantos del IGV 
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Zapata, J. (2014) nos señala que los pagos  adelantados del 
I.G.V, constituyen un costo tributario para las empresas, ya que en 
primer lugar produce falta de liquidez y en segundo lugar no 
constituyen ningún costo beneficio que si contribuyen ante la 
Superintendencia Nacional de Administración  por más que 
posteriormente sean compensados o devueltos a través de una 
solicitud por parte de los contribuyentes”. 
 
 
         Facultad de recaudación  
Fernández, S. (2008) señal que la facultad de recaudación 
es función de la Administración Tributaria recaudar los tributos. A 
tal efecto, podrá contratar directamente los servicios de las 
entidades del sistema bancario y financiero, así como de otras 
entidades para recibir el pago de deudas correspondientes a 
tributos administrados por aquella. Los convenios podrán incluir la 
autorización para recibir y procesar declaraciones y otras 
comunicaciones dirigidas a la Administración.  
 
 
        Liquidez 
Flores, J. (2010) define a la liquidez como la capacidad de 
pago que tiene una empresa, para afrontar sus obligaciones 
conforme están vayan venciendo, es decir, cumplir con cancelar 
dichos pasivos. 
 
         Régimen de Percepciones 
Andrade, S (2005). Señala que es un mecanismo por el cual 
los sujetos del IGV deben efectuar un pago por el impuesto que 
causarán (aplicarán)  en sus operaciones posteriores (percepción) 
 53 
 
cuando importen y/o adquieran bienes. Para estos efectos, la 
SUNAT designa determinados contribuyentes como Agentes de 
Percepción. Cabe señalar que en este caso, el sujeto del IGV está 
obligado a aceptar la percepción correspondiente. 
 
 
         Precio de venta 
Palomino, C. (2009). En una economía de mercado es el 
resultado de la interacción entre la oferta y la demanda, las 
condiciones de cada una de ellas. Estas condiciones pueden ser 
de libre competencia o de control del mercado por monopolios. En 
una empresa manufacturera incluye los costos de fabricar y vender, 
más la utilidad. En una empresa comercial influye el precio de 
compra, más los gastos de operación, trasporte y la utilidad. 
 
Consumidor final 
Palomino, C. (2009). Es la persona natural que recibe 
directamente un bien o servicio por parte del vendedor o de la 
persona que presta el servicio, y que no lo incorpora la cadena 
productiva. 
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CAPÍTULO III 
MARCO METODOLÓGICO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.1. Tipo y Diseño de Investigación  
En esta investigación se recurrió al tipo de investigación  
descriptiva, porque se describió los fenómenos, hechos, sucesos, 
ya que se aplicó entrevistas realizadas a la gerencia y al área 
contable de las empresas  designadas  agentes de percepción. 
 
La presente investigación es de tipo no experimental, pues 
en el estudio realizado las variables no se manipularon 
deliberadamente, lo que hicimos fue observar fenómenos tal y 
como se dieron en su contexto natural, para después analizarlos 
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3.2. Población y muestra: 
Se ha tomado como población a 80 empresas del sector 
abarrotes del  mercado Moshoqueque designadas como agentes 
de percepción. 
 
La  muestra en estudio fue constituida por 32 empresas 
designadas  agentes de percepción del sector abarrotes del 
mercado Moshoqueque. 
Se obtiene mediante la siguiente formula:  
 
N =
Z2PQ
E2
 
 
 
Dónde: 
           n    =   Muestra Inicial. 
p q = Campo de variabilidad. P representa a los       
aciertos y Q a los errores. 
Z   =  Nivel de confianza, para obtener el valor de z el 
investigador toma en cuenta el universo cuando es alto el nivel de 
confianza de toma generalmente del 95% al 99% si se baja el 
campo de variabilidad. 
 
 
        Los valores a considerarse son: 
   Z = 1.96 
   p = 0.70 
   q = 0.30 
   E = 0.05 
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        Reemplazando valores tenemos: 
    n=  (1.96)2 (0.70) (0.30) 
                (0.05)2 
 n=     3.8416 x 0.21 
                0.025 
 
            n=         0.806736 
                           0.025 
 
            n=  32.26944 
                       n=  32 
        La muestra inicial es de 32. 
 
3.3. Hipótesis: 
Si determinamos la designación de agentes perceptores y 
no perceptores del I.G.V entonces estableceremos la competencia 
desleal en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, 2014. 
Hipótesis Nula 
Si no determinamos la designación de agentes perceptores 
y no perceptores del I.G.V entonces no estableceremos la 
competencia desleal en el sector abarrotes del mercado 
Moshoqueque, 2014. 
 
3.4. Operacionalización: 
Variables Dimensión Indicadores 
Técnicas/instru
mentos 
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3.5. Métodos, técnicas e instrumentos de recolección de datos. 
3.5.1. Métodos.  
  Método analítico 
Nos permitió analizar el entorno de las empresas del sector 
abarrotes, del mercado Moshoqueque, analizando las distintas 
actividades para poder encontrar el problema principal y poder 
identificar la competencia desleal entre los agentes perceptores y 
no perceptores. 
 
El método es un camino, un orden, conectado directamente 
a la objetividad de lo que se desea estudiar. Las demostraciones 
metodológicas llevan siempre de por medio una afirmación relativa 
a las leyes del conocimiento en general. Severo, I. (1976). 
 
 
3.5.2. Técnicas. 
Variable 
Independiente: 
 
Agentes de percepción  
Sector abarrotes del 
mercado 
Moshoqueque  
Empresas designadas 
agentes de 
percepción.  
 
Encuesta/ 
Guía de encuesta 
 
Entrevista/ 
Guía de 
entrevista 
Variable Dependiente:  
 
Competencia desleal 
 
Empresarial  
Niveles de 
competencia. 
Estudios de la 
competencia desleal 
 
Observación/ 
Guía de 
observación 
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      La observación 
 
Se utilizó esta técnica de investigación para observar la 
realidad de las empresas objeto de estudio, y determinar en qué 
situación se encuentran; así poder determinar el problema principal 
y por ende sugerir soluciones de mejoras al problema que tienen 
dichas empresas 
 
     Encuesta 
 
La encuesta se utilizó para conocer la opinión de los agentes 
que están sujetas a percepción del IGV sobre este régimen, como 
también saber que tanto han sido afectados, ya que esta 
designación solo se han dado en algunas empresas y otras no, 
originando así, una competencia desleal. 
 
     Entrevista. 
La entrevista se utilizó para interactuar con el gerente y el 
contador, de una de las empresas designadas a agentes de 
percepción con el fin de recolectar datos de interés, estableciendo 
un dialogo, donde nuestra función fue busca recoger información, 
y el de los entrevistados ser la fuente de esta información.  
 
3.5.3. Instrumentos. 
 
     Guía de observación 
 
Consiste en listar una serie de eventos, proceso, hechos o 
situaciones a ser observados, su ocurrencia y características. Se 
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asocia generalmente con las interrogantes u objetivos específicos 
del estudio. 
 
Guía de entrevista 
La entrevista es una situación de interacción dinámica por 
medio, ante todo, del lenguaje entre dos personas (entrevistador y 
entrevistado) en la que se produce un intercambio de información 
(opiniones, sentimientos, etc.) con un objeto definido. 
 
Cuestionario 
El cuestionario es un formato redactado en forma de 
interrogatorio con el mismo se obtiene información relacionada con 
las variables objeto de la investigación. Pueden ser aplicados 
personalmente o por correo y en forma individual o colectiva. Está 
formado por un conjunto de preguntas elaboradas cuidadosamente 
sobre los hechos y aspectos que se desean conocer. En la 
entrevista, el cuestionario es aplicado a los sujetos investigados, 
por personas especializadas en esa tarea. Estas hacen a los 
encuestados las preguntas del cuestionario y anotan en el las 
respuestas. 
 
3.6. Procedimiento para la recolección de datos. 
La recolección de datos se refiere al uso de técnicas e 
instrumentos, que vamos a utilizar  en el  desarrollo de nuestra 
investigación al sector de abarrotes del mercado Moshoqueque, las  
cuales son  la observación, la entrevista y la encuesta.  Todos estos 
instrumentos se aplicarán en un momento determinado, con la 
finalidad de buscar información que será útil para nuestra 
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investigación. Los instrumentos permitirán registrar la información 
recolectada, facilitando la toma de decisiones. 
 
 
3.7. Análisis Estadístico e Interpretación de los datos  
Podemos decir que el plan de análisis estadístico de datos 
es una parte fundamental de toda investigación. Ya que una vez 
realizada las  técnicas pasaremos a la recolección de datos 
mediante los instrumentos, esta fase es esencial para toda 
investigación, referida a la clasificación o agrupación de los datos 
referentes a cada variable. 
 
 
3.8. Criterios éticos. 
Nuestro proyecto de tesis no ha sido copiado, tampoco 
plagiado de otros trabajos de investigación excepto por haber 
obtenido información nacional, internacional, y también por tomar 
solo como referencias tesis de la web, y por ultimo por los libros 
que hemos tomado como referencia de diferentes autores. 
 
3.9. Criterios de rigor científico. 
Nuestro trabajo de investigación tiene como soporte, el rigor 
científico que debe de abarcar todo trabajo de este tipo además de 
utilizar técnicas e instrumentos de investigación científica.  
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CAPÍTULO IV 
ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE LOS 
RESULTADOS 
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4.1. Resultados. 
4.1.1. Guía de observación. 
Como resultado del trabajo de campo se observó que los 
clientes no prefieren comprar a las empresas designadas agentes 
de percepción, porque no están dispuesto a pagar el 2% adicional 
de percepción, muchas veces el cliente al ser informado que tiene 
que pagar un porcentaje más al precio facturado, se van a otra 
empresa que no están sujetas a este régimen, y otras solamente 
no piden que se les otorgue factura, simplemente solicitan boletas, 
para evitar tal percepción,  debido a esto el MEF aprobó el decreto 
supremo N° 314-2014 que reduce la lista de 41 a 12 bienes que 
pagan el impuesto general a las ventas por adelantado, publicado 
el 20 de noviembre del 2014 y ejecutado desde el 01 de enero del 
2015, y de tal manera excluir los numerales 13 al 41 de la relación 
de bienes sujetos al régimen de percepciones, y con esto, de una 
manera u otra disminuir la disconformidad de los comerciantes que 
están afectas a este régimen. 
 
En el mercado Moshoqueque del sector abarrotes existen 
empresas que no son designados agentes de percepción 
generando así una competencia desleal entre empresas, esto 
también se efectuó mediante decreto supremo N° 293-2013 y 
publicado el 14 de mayo del 2013 refrendado por el Ministerio de 
Economía y Finanzas, con opinión técnica de la SUNAT, los 
mismos que actuarán o dejarán de actuar como tales, según el 
caso, a partir del momento indicado en dicho decreto. La SUNAT 
entregará al agente de percepción el “Certificado de Agente de 
Percepción” a fin de facilitar la aplicación del presente Régimen. 
Dicho documento tendrá validez en tanto no opere la exclusión del 
sujeto como agente percepción. 
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Los sujetos designados como agentes de percepción 
efectuarán la percepción por los pagos que les realicen sus clientes 
respecto de las operaciones cuya obligación tributaria del IGV se 
origine a partir de la fecha en que deban operar como agentes de 
percepción. 
 
 
También pudimos observar que algunos proveedores para 
poder evitar que se le aplique la percepción, solicitan que se les 
otorgue  2 o más facturas, esto se da en los casos en que el monto 
total de la factura supere el monto aplicable a la percepción 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.1.2. Entrevista 1 
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En la entrevista realizada al gerente, cuyo giro de negocio 
es la comercialización de abarrotes en general esta afecta al 
régimen de percepciones desde enero del 2014, desde que fue 
designado agente de percepción sus ventas han disminuido debido 
a que los clientes no quieren pagar el 2% correspondiente a la 
percepción, surgiendo una competencia desleal con sus 
competidores directos que no son agentes de percepción, lo cual 
ha generado que los clientes prefieran a la competencia, una de las 
ventajas de ser agente es que se tiene mayor respaldo financiero 
para realizar inversiones a corto y largo plazo y una de sus 
desventajas es perdidas de clientes. 
 
 
Por otro lado ser agente de percepción genera mayores 
gastos debido a que se tiene que contratar mayor personal para el 
control administrativo y evitar contingencias tributarias, por lo que 
el gerente prefiere que este sistema desaparezca, además no fue 
visitado por ningún funcionarios de la SUNAT para darle a conocer 
en que consistía estar afecto a este régimen, siendo solamente 
comunicado por resolución. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.1.3. Entrevista 2 
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En la entrevista realizada al cliente, podemos concluir que al 
momento de realizar sus compras trata de no comprar en lugares 
que no sean agentes de percepción para no cancelar el 2% 
adicional, porque esto le generaría un gasto adicional, resultándole 
más beneficioso ir a locales en donde vendan el mismo producto 
pero sí que estos sean perceptores. 
 
 
En el caso en que haya comprado en un local designada 
como agente de percepción en algunas ocasiones no reclama su 
comprobante de percepción por desconocimiento que este es un 
agente o porque el vendedor no le informa de dicho comprobante.  
 
 
4.1.4. Entrevista 3 
En la entrevista realizada al contador, comenta que el 
sistema del régimen de percepción no ha logrado combatir la 
evasión de IGV, ya que los propios clientes evaden a los agentes 
de percepción para no cancelar el 2%, agregamos a esto la falta de 
iniciativa de SUNAT en comunicar y explicar  a los nuevos agentes 
de percepción la modalidad de su situación y sus responsabilidades 
que están asumiendo. 
 
 
A este tema cree conveniente realizar una disminución de la 
tasa de percepción para evitar que los clientes evadan a los 
agentes de percepción o la eliminación de este régimen para evitar 
la desigualdad en la competencia de empresas.   
 
4.1.5. Encuesta 
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1. ¿Cómo califica el impacto de ser designado como agente 
de percepción? 
 
  N° DE COMERCIANTES PORCENTAJE 
Bueno  3 10% 
Regular 10 31% 
Malo 17 53% 
N.A 2 6% 
TOTAL 32 100% 
 
 
Fuente: Encuesta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Encuesta 
 
Respecto al grafico anterior, de los 32 comerciantes encuestados, 
17 califican el impacto como malo por ser designados como agente de 
percepción, 10 como regular, 3  bueno,  2 no opinan.  
 
10%
31%
53%
6%
N° DE COMERCIANTES
Bueno Regular Malo N.A
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2. ¿Considera que la aplicación del sistema de percepciones afecta 
financieramente a su empresa? 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Encuesta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Encuesta 
 
Respecto al grafico anterior, de los 32 comerciantes encuestados, 
Todos consideran que la percepción afecta el financiamiento de su 
empresa. 
  N° DE COMERCIANTES PORCENTAJE 
SI 32 100% 
NO 0 0% 
TAL VEZ 0 0% 
NO OPINA 0 0% 
TOTAL 32 100% 
100%
0%
N° DE COMERCIANTES
SI NO TAL VEZ NO OPINA
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3. ¿Antes de ser designado como agente de percepción, su 
nivel de ventas era? 
 
  N° DE COMERCIANTES PORCENTAJE 
Bueno  30 94% 
Regular 2 6% 
Malo 0 0% 
N.A 0 0% 
TOTAL 32 100% 
 
Fuente: Encuesta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Encuesta 
 
 Respecto al grafico anterior, de los 32 comerciantes encuestados, 
30 piensan que era bueno sus niveles de ventas antes de la percepción, 
2 regular. 
94%
6%0%
N° DE COMERCIANTES
Bueno Regular Malo N.A
 70 
 
4. ¿Desde que fue designado como agente de percepción se han 
visto afectado sus niveles de ventas? 
  N° DE COMERCIANTES PORCENTAJE 
SI 29 91% 
NO 3 9% 
TAL VEZ 0 0% 
NO OPINA 0 0% 
TOTAL 32 100% 
 
Fuente: Encuesta 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Encuesta 
 
 Respecto al grafico anterior, de los 32 comerciantes encuestados, 
29 opinan que sus niveles de ventas han sido afectados al ser 
designados agentes de percepción, 3 piensan que sus niveles de ventas 
se mantienen. 
91%
9% 0%
N° DE COMERCIANTES
SI NO TAL VEZ NO OPINA
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5. ¿Cree Usted que el sistema de percepción establecido por la 
SUNAT, está generando alguna disconformidad entre los 
agentes de perceptores y no perceptores? 
 
  N° DE COMERCIANTES PORCENTAJE 
SI 32 100% 
NO 0 0% 
TAL VEZ 0 0% 
NO OPINA 0 0% 
TOTAL 32 100% 
 
Fuente: Encuesta 
 
 
Fuente: Encuesta 
 
Respecto al grafico anterior, de los 32 comerciantes encuestados, 
32 opinan que el régimen de percepción genera desconformidad.  
6. ¿Considera Ud. que el sistema de percepciones establecido por 
la SUNAT, están formulados adecuadamente? 
100%
0%
N° DE COMERCIANTES
SI NO TAL VEZ NO OPINA
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  N° DE COMERCIANTES PORCENTAJE 
SI 0 0% 
NO 25 78% 
TAL VEZ 5 16% 
NO OPINA 2 6% 
TOTAL 32 100% 
 
Fuente: Encuesta 
 
 
 
 
    
 
 
 
Fuente: Encuesta 
 
Respecto al grafico anterior, de los 32 comerciantes encuestados, 
25 personas opinan que el sistema de percepción no está formulados 
adecuadamente, 5 tal vez, 2 no opinan.    
 
 
 
7. ¿El ser agente de percepción ha dado lugar a la competencia 
desleal en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque? 
0%
78%
16%
6%
N° DE COMERCIANTES
SI NO TAL VEZ NO OPINA
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  N° DE COMERCIANTES PORCENTAJE 
SI  23 72% 
NO 2 6% 
TAL VEZ 6 19% 
NO OPINA 1 3% 
TOTAL 32 100% 
 
 
Fuente: Encuesta 
 
 
Fuente: Encuesta 
 
Respecto al grafico anterior, de los 32 comerciantes encuestados, 
23 personas opinan que ser agente de percepción genera una 
competencia desleal, 6 tal vez, 1 no opina.  
 
4.2. Discusión de resultados. 
72%
6%
19%
3%
N° DE COMERCIANTES
Si No Tal vez No opina
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Según lo observado el ser designado como agente de percepción 
ha generado que dichas empresas disminuyan su nivel de ventas, no 
permitiendo una competitividad leal así como lo afirma El Centro Legal 
de la CCL, se refiere que estas trabas tributarias se han vuelto 
permanentes y no sólo afectan la competitividad empresarial, si no que 
están ocasionando serias distorsiones en el mercado.  
 
A sí mismo el cliente para no cancelar el 2 % adicional que 
corresponde a su compra busca a un nuevo proveedor que no esté 
afecto a la percepción ahorrándose un gasto adicional. Respaldando a 
lo mencionado  Víctor, Z. (2010) recomienda que los sistemas de pagos 
adelantados deban de efectuarse con tasas razonables, para evitar 
pagos adelantados o excesivos que no se devuelven oportunamente. 
 
 
Según en unas de nuestras encuestas la mayoría de los 
contribuyentes considera que la retención de percepción afecta 
directamente a los ingresos de las empresas causando molestia ya que 
el fisco no ha considerado el efecto que tiene su sistema de recaudación, 
llegando a generar una problemática entre el agente de percepción y no 
perceptores, ya que este último evita comprar en lugares que son 
designados como perceptores. Tal como lo señala Milagros, A. (2013), 
La evasión tributaria no sólo significa generalmente una pérdida de 
ingresos fiscales con su efecto consiguiente en la prestación de los 
servicios públicos, sino que implica una 5 distorsión del sistema 
Tributario, fracturando la equidad vertical y horizontal de los impuestos. 
La importancia de la carga fiscal y su influencia en los costos de 
producción y comercialización y de la prestación de servicios, hace que 
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el contribuyente evasor goce de ventajas significativas frente al 
contribuyente cumplidor. 
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CAPÍTULO V 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES  
 
 
 
 
 
 
 
5.1. Conclusiones 
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  El impacto de la designación de agentes perceptores, según la 
encuesta realizada en el mercado Moshoqueque,  se ha determinado 
que les ha afectado de manera negativa por los que sus ventas han 
disminuidos producto de dicha designación, dando paso a una 
competencia mercantil desequilibrada. Generando un riesgo de nivel 
moderado.  
La situación actual de los contribuyentes designados como 
agente de percepción sean visto afectados por el sistema que ha sido  
implantado por la SUNAT, ya que según estos (FISCO) a través del 
sistema se lograra la disminución de la evasión tributaria, pero que en 
realidad el afectado ha sido el propio contribuyente. 
El niveles de ventas de un contribuyente antes de ser designado 
como agente de percepción era estándar en comparación con la de sus 
competidores, pero a raíz en que este fue designado como agente de 
percepción se ha producido una disminución. 
El régimen de perfecciones percibe fines extra fiscales ajenos a 
la mera recaudación, buscando contribuir a la formalización de ciertos 
sectores informales que desarrollan actividades a espaldas del fisco y 
por ende de la sociedad. Uno de los cuestionamientos legales que 
hacemos al régimen de percepciones es su carácter permanente pues 
consideramos que no se puede imponer a los contribuyentes de forma 
indefinida la obligación de contribuir a la recaudación y al cumplimiento 
de los fines extra fiscales. Por lo que generaríamos la interrogante 
siguiente: ¿Hasta qué punto el régimen de percepciones del IGV, resulta 
razonable  y proporcionado, a la luz de los principios constitucionales 
que rigen la potestad tributaria del estado y garantizan a sus vez los 
derechos fundamentales del contribuyente? 
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6.2. Recomendaciones 
Para mejorar la competitividad de los productores se propone la 
reducción de 1,852 sub partidas arancelarias con lo cual todas 
las partidas de insumos tendrían arancel cero, al igual que todas las sub 
partidas de bienes de capital. Con esta medida el arancel promedio 
se reduce de 3.2% a 1.4%, contribuyendo a la reducción de los costos 
de producción domésticos. 
 
Al implantar un sistema de recaudación no solo se debe tomar 
como punto central el cumplimiento de las obligaciones, sino también 
hay que priorizar la estabilidad económica del contribuyente para que 
este no se vea afectado de manera negativa. 
 
Para no verse afectado los ingresos de los agentes perceptores 
se debe modificar la tabla de porcentajes de percepción a montos 
moderados de tal manera que sea más accesible la cancelación por 
parte del cliente.  
 
Estos regímenes de cobros anticipados de impuestos se deben 
establecer bajo circunstancias excepcionales y justificadas, analizando 
y evaluando siempre la razonabilidad y proporcionalidad de las medidas 
adoptadas de tal modo que no se vean afectados los derechos de los 
contribuyentes. 
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PROBLEMA 
 
OBJETIVOS: GENERAL Y ESPECIFICOS 
 
HIPOTESIS 
 
VARIABLES Y 
DIMENSIONES 
DISEÑO DE 
INVESTIGACION 
POBLACION 
METODOS Y TECNICAS DE 
INVESTIGACION 
¿Cuál sería el 
impacto de la 
designación de 
agentes 
perceptores y no 
perceptores del 
I.G.V que dan 
lugar a la 
competencia 
desleal en el 
sector abarrotes 
del mercado 
Moshoqueque, 
2014? 
Objetivo general: 
- Determinar el impacto de la designación de 
agentes perceptores y no perceptores del I.G.V 
que dan lugar a la competencia desleal en el 
sector abarrotes del mercado Moshoqueque, 
2014 
Objetivos específicos 
Diagnosticar los agentes  perceptores y no 
perceptores del I.G.V que dan lugar a la 
competencia desleal en el sector abarrotes del 
mercado Moshoqueque, 2014 
-Analizar el volumen de ventas de los agentes 
perceptores y no perceptores del I.G.V. que dan 
lugar a la competencia desleal en el sector 
abarrotes del mercado Moshoqueque, 2014 
-Comparar los niveles de ventas de los agentes 
perceptores y no perceptores del I.G.V. que dan 
lugar a la competencia desleal en el sector 
abarrotes del mercado Moshoqueque, 2014 
Si 
determinamos 
la designación 
de agentes 
perceptores y 
no perceptores 
del I.G.V  
entonces 
estableceremo
s la 
competencia 
desleal 
Variable 
dependiente: 
Competencia desleal 
Dimensión: 
Recaudación de 
información de la 
competencia desleal 
Variable 
independiente: 
Agentes perceptores 
y no perceptores del 
I.G.V 
Dimensión: 
Criterios para la 
designación de 
Descriptiva – No 
experimentada 
Nuestra 
población está 
constituida por 
el mercado 
Moshoqueque 
Fichaje: Se registran los 
datos obtenidos de las 
diversas empresas 
designadas agentes de 
percepción consultadas en 
fichas 
Análisis de contenido: 
Recurrir al fotocopiado de 
libros de diversas bibliotecas 
universitarias, así como de 
algunos trabajos de 
investigación 
 
Encuestas: Dirigidas a una 
muestra representativa de la 
población, con el fin de 
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ANEXO 1
agentes de 
percepción 
conocer estados de opinión o 
hechos específicos 
  
ANEXO N° 2 
ENTREVISTA 1 
Objetivo: Recolectar información sobre la empresa designada agente de 
percepción en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del 
presente trabajo de investigación. 
 
Cargo: Gerente – agente de percepción 
 
Fecha: 23/04/2015    Hora: 2:30 PM  
 
1.-  ¿A qué rubro corresponde su empresa? 
Comercialización de abarrotes como agua mineral, cerveza de malta, etc. 
 
2.- ¿Desde qué fecha se encuentra afecto al régimen de percepciones? 
 Desde el 08 de enero 2014. 
 
3.- A partir de que fue designado agente de percepción ¿de qué forma se ha 
afectado o beneficiado su empresa? 
Afectado disminuyendo la ventas, debido que los clientes no están de acuerdo 
pagar el 2% adicional a la venta facturada, de tal manera que ha disminuido la 
utilidad de la empresa. 
 
4.- ¿Conoce de alguna empresa de su competencia que aun teniendo el 
mismo nivel de ventas no es agente de percepción? 
Si conozco, empresas que venden más y no son designadas como agentes de 
percepción.  
 
5.- Frente a sus competidores que no son agentes de percepción ¿Qué 
ventajas o desventajas cree Ud. que tiene? 
Ventaja: mayor respaldo de las instituciones financieras para obtener un crédito. 
  
 
Desventaja: pérdida de clientes por que no desean pagar el incremento del 2% de 
la percepción. 
6.- ¿Ser agente de percepción le acarrea mayores gastos? 
Administrativamente sí, hay que tener más personal para el control y evitar las 
sanciones administrativas y fiscales de la administración tributaria. 
 
7.- Al ser seleccionado agente de percepción ¿tuvo alguna visita de 
funcionarios de SUNAT para explicarles en qué consistía el régimen? 
No nunca fui visitado por la administración tributaria, solo se me comunico con una 
Resolución indicando la designación. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
          ANEXO N° 3 
ENTREVISTA 2 
 
Objetivo: Recolectar información sobre la empresa designada agente de 
percepción en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del 
presente trabajo de investigación. 
 
Cargo: Cliente 
Fecha: 13/05/2015    Hora: 2:30 PM  
 
1.- ¿El pago de la percepción le ayuda a cumplir en la fecha, con sus 
obligaciones tributarias?  
Si porque reduce el tributo a pagar del periodo permitiendo cumplir con la obligación 
tributaria. 
 
2.- Habitualmente, ¿evita comprar en locales en donde son agentes de 
percepción? ¿Por qué? 
Sí, porque evito pagar el 2% adicional por la compra y el cual me genera un gasto 
para mi empresa. 
 
3.- ¿Le resulta más beneficioso comprar en locales en donde no son agentes 
de percepción? 
Si, por que ya no cancelaria la percepción en la compra y ahorraría un gasto 
adicional. 
 
4.- ¿Al momento de realizar una comprar reclama el comprobante de 
percepción?  
Algunas veces, no reclamo el comprobante por desconocimiento o por que el 
vendedor no me informa de la emisión.  
 
5.- ¿Se ha visto afectado con la percepción? 
Si, por que voy a realizar desembolsos adicionales. 
  
 
ANEXO N° 4 
ENTREVISTA 3 
 
Objetivo: Recolectar información sobre la empresa designada agente de 
percepción en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del 
presente trabajo de investigación. 
 
Cargo: Contador 
Fecha: 14/05/2015    Hora: 3:30 PM  
 
1.- ¿Cree que El régimen de percepción del IGV ha logrado combatir la 
informalidad y la evasión fiscal del pago del IGV? 
En cierto porcentaje, sí; pero además de eso ha generado que los contribuyentes 
eviten comprar en locales que son agentes de percepción. 
 
2.- ¿Hay algunas mejora que cree conveniente deban realizar en el régimen 
de percepción? 
Sería la eliminación de este régimen o la diminución de la tasa. 
 
3.- ¿Le es fácil a los contribuyentes entender la finalidad de este régimen? 
No, porque algunos de ellos no entienden la finalidad de  la percepción y se basan 
solo en el monto que van a cancelar. 
 
4.- ¿Cree que es la manera correcta como la SUNAT comunica a los nuevos 
contribuyentes, que son asignados agentes de percepción? 
No, ya que solo son notificados mediante decreto o a través de su  clave sol y no 
reciben un ninguna visita para informar y explicar el objetivo y la manera como 
deben de realizar la percepción. 
 
5.- ¿Se ha visto afectado con la percepción las utilidades de los 
contribuyentes? 
Si porque he perdido clientes (consumidores finales), disminuyendo las utilidades. 
  
 
ANEXO N° 5 
GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Objetivo: recolectar información sobre la empresa designada agente de percepción 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del presente 
trabajo de investigación. 
 
Empresa: NAGARA E.I.R.L.        
Fecha: …………………………….. 
RUC:      20561266949      
Hora: ………………………………. 
Nombre del Observador: ……………………………………………. 
 
 
  
Nº ITEMS Observaciones 
1 Realización de la percepción en una venta. 
Los clientes prefieren fraccionar el 
monto en dos o tres facturas para 
evitar la percepción, otros 
prefieren boleta, y otros dejan de 
comprar del agente de percepción 
originando una competencia 
desleal que altera el mercado. 
2 
Opinión del cliente a cerca de la percepción que se 
realiza.  
Hay desconformidad del cliente 
debido a que tiene que pagar el 
2% más del monto facturado. 
3 
Perspectiva del dueño  por ser un agente de 
percepción. 
Se siente afectado por lo que sus 
ventas han disminuido.  
4 Competitividad del mercado. 
Existe informalidad por el 
nacimiento de nuevas empresas 
que son agentes perceptores. 
  
 
ANEXO N° 6 
GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Objetivo: recolectar información sobre la empresa designada agente de percepción 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del presente 
trabajo de investigación. 
 
Empresa: Negocios Valledia EIRL       
Fecha:     37/04/2015 
RUC:       20539070836         
Hora:      1:30 
Nombre del Observador: ……………………………………………. 
 
 
 
 
Nº ITEMS Observaciones 
1 Realización de la percepción en una venta. 
Si, para no tener multas en la 
SUNAT. 
2 
Opinión del cliente a cerca de la percepción que 
se realiza.  
Está en desacuerdo por el 
pago adicional que realiza.  
3 
Perspectiva del dueño  por ser un agente de 
percepción. 
Es responsable por una deuda 
ajena 
4 Competitividad del mercado. 
 
 
Existe informalidad 
 
  
 
ANEXO N° 7 
GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Objetivo: recolectar información sobre la empresa designada agente de percepción 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del presente 
trabajo de investigación. 
 
Empresa: COMERCIAL REAND E.I.R.L        
Fecha: …………………………….. 
RUC:       20488097408        
Hora: ………………………………. 
Nombre del Observador: ……………………………………………. 
 
 
 
 
 
Nº ITEMS Observaciones 
1 Realización de la percepción en una venta. 
Si las realiza pero hay casos en 
que llega a entregar dicho 
comprobante. 
2 
Opinión del cliente a cerca de la percepción que 
se realiza.  
Paga la percepción pero trata 
de no comprar mucho en este 
establecimiento. 
3 
Perspectiva del dueño  por ser un agente de 
percepción. 
Le conlleva una 
responsabilidad por que tiene 
que declarar las percepciones 
y depositarlas 
4 Competitividad del mercado. 
 
 
Han disminuido sus ventas 
 
  
 
ANEXO N° 8 
GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Objetivo: recolectar información sobre la empresa designada agente de percepción 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del presente 
trabajo de investigación. 
 
Empresa: MARIA ASUNCION CASTRO RODRIGUEZ 
Fecha: …………………………….. 
RUC:       10431761187        
Hora: ………………………………. 
Nombre del Observador: ……………………………………………. 
 
 
 
 
Nº ITEMS Observaciones 
1 Realización de la percepción en una venta. 
Se ha llegado a olvidar de 
aplicar la percepción por la 
cantidad de clientela que tiene. 
2 
Opinión del cliente a cerca de la percepción que 
se realiza.  
Esta prefiriendo en buscar a un 
nuevo proveedor que no le 
realiza cobros adicionales por 
su compra. 
3 
Perspectiva del dueño  por ser un agente de 
percepción. 
Le están atribuyendo una 
responsabilidad solidaria con el 
contribuyente. 
4 Competitividad del mercado. 
La fidelidad del cliente 
disminuye. 
  
 
ANEXO N° 9 
GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Objetivo: recolectar información sobre la empresa designada agente de percepción 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del presente 
trabajo de investigación. 
 
Empresa: COMERCIAL EL EDEN E.I.R.L    
Fecha: …………………………….. 
RUC:      20480836503       
Hora: ………………………………. 
Nombre del Observador: ……………………………………………. 
 
 
 
 
Nº ITEMS Observaciones 
1 Realización de la percepción en una venta. 
Cumple con aplicar la 
percepción a sus clientes. 
2 
Opinión del cliente a cerca de la percepción que 
se realiza.  
Compra de manera no tan 
concurrente el dicho 
establecimiento por no pagar la 
percepción. 
3 
Perspectiva del dueño  por ser un agente de 
percepción. 
Le genera una responsabilidad 
por el dinero que percibe. 
4 Competitividad del mercado. 
Nacimiento de nuevas 
empresas informales. 
  
 
ANEXO N° 10 
GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Objetivo: recolectar información sobre la empresa designada agente de percepción 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del presente 
trabajo de investigación. 
 
Empresa: COMERCIALIZADORA RENE E.I.R.L 
Fecha: …………………………….. 
RUC:       20487810712 
Hora: ………………………………. 
Nombre del Observador: ……………………………………………. 
 
 
 
 
Nº ITEMS Observaciones 
1 Realización de la percepción en una venta. 
Si, porque son pocos los 
clientes a los que les llega a 
aplicar la percepción. 
2 
Opinión del cliente a cerca de la percepción que 
se realiza.  
La compra lo paga en partes 
para que también la percepción 
no se le cobre todo el monto. 
3 
Perspectiva del dueño  por ser un agente de 
percepción. 
Ha llegado aplicar la 
percepción a actividades que 
estaban excluidas de la tabla. 
4 Competitividad del mercado. 
Disminuían en las utilidades 
por la informalidad de las 
empresas. 
  
 
ANEXO N° 11 
GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Objetivo: recolectar información sobre la empresa designada agente de percepción 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del presente 
trabajo de investigación. 
 
Empresa: ARANA CONZALES JUAN ENRIQUE   
Fecha: …………………………….. 
RUC:      10706766923    
Hora: ………………………………. 
Nombre del Observador: ……………………………………………. 
 
 
 
 
Nº ITEMS Observaciones 
1 Realización de la percepción en una venta. 
Sí, pero cuando ha llegado a 
cambia de personal este que 
recién ingresa a omitido la 
percepción. 
2 
Opinión del cliente a cerca de la percepción que 
se realiza.  
Piensa que el porcentaje que 
aplica la Sunat es no es la 
adecuada. 
3 
Perspectiva del dueño  por ser un agente de 
percepción. 
Insatisfacción por la 
disminución en sus ventas. 
4 Competitividad del mercado. 
Competencia desleal por ser 
agente de percepción. 
  
 
ANEXO N° 12 
GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Objetivo: recolectar información sobre la empresa designada agente de percepción 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del presente 
trabajo de investigación. 
 
Empresa: SAMA SERVICIOS S.A.C        
Fecha: …………………………….. 
RUC:       20561163970        
Hora: ………………………………. 
Nombre del Observador: ……………………………………………. 
 
 
 
 
Nº ITEMS Observaciones 
1 Realización de la percepción en una venta. Si, a todos sus clientes. 
2 
Opinión del cliente a cerca de la percepción que 
se realiza.  
Le genera un gato adicional 
cada vez que compra en el 
establecimiento. 
3 
Perspectiva del dueño  por ser un agente de 
percepción. 
Desigualdad por las compras 
de su competencia. 
4 Competitividad del mercado. 
Nacimiento de nuevas 
empresas. 
  
 
ANEXO N° 13 
GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Objetivo: recolectar información sobre la empresa designada agente de percepción 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del presente 
trabajo de investigación. 
 
Empresa: VIRGILIO ESQUEN RIMARACHIN        
Fecha: …………………………….. 
RUC:     10274323189 
Hora: ………………………………. 
Nombre del Observador: ……………………………………………. 
 
 
ANEXO N° 14 
Nº ITEMS Observaciones 
1 Realización de la percepción en una venta. 
 
Los clientes prefieren 
fraccionar en dos o tres 
facturas para no pagar el 2% 
adicional. 
 
2 
Opinión del cliente a cerca de la percepción que 
se realiza.  
 
 
Disconformidad por que tienen 
que pagar el 2% adicional 
 
3 
Perspectiva del dueño  por ser un agente de 
percepción. 
 
 
Afectado por que las ventas 
han disminuidos. 
 
 
4 Competitividad del mercado. 
 
 
Nacimiento de nuevas 
empresas que no son agentes 
de percepción. 
 
 
  
 
GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Objetivo: recolectar información sobre la empresa designada agente de percepción 
en el sector abarrotes del mercado Moshoqueque, para el desarrollo del presente 
trabajo de investigación. 
 
Empresa: MARIA VALLEJOS OBLITAS        
Fecha: …………………………….. 
RUC:      10164550538       
Hora: ………………………………. 
Nombre del Observador: ……………………………………………. 
 
 
ANEXO N° 15 
Nº ITEMS Observaciones 
1 Realización de la percepción en una venta. 
 
 
Para no tener multas en el ente 
recaudador. 
 
2 
Opinión del cliente a cerca de la percepción que 
se realiza.  
 
 
En desacuerdo por el pago 
adicional. 
 
 
3 
Perspectiva del dueño  por ser un agente de 
percepción. 
 
Responsable por la deuda 
ajena 
 
 
 
4 Competitividad del mercado. 
 
Existe informalidad por las 
nuevas empresas en el 
mercado. 
 
 
 
  
 
Encuesta 
1. ¿Cómo califica el impacto de ser designado como agente de 
percepción? 
a) Bueno 
b) Regular 
c) Malo 
d) N.A 
 
2.  ¿Considera Ud. que la aplicación del sistema de percepciones afecta 
financieramente a su empresa? 
a) Si 
b) Tal vez 
c) No opina 
d) No 
 
3. ¿Antes de ser designado como agente de percepción, su nivel de 
ventas era? 
a) Bueno 
b) Regular 
c) Malo 
d) N.A 
 
4. ¿Desde que fue designado como agente de percepción se han visto 
afectados sus niveles de ventas? 
a) Si 
b) Tal vez 
c) No opina 
d) No 
5. ¿Cree Usted que el sistema de percepción establecida por la SUNAT, 
está generando alguna disconformidad entre los agentes perceptores 
y no perceptores? 
  
 
a) Si 
b) Tal vez 
c) No opina 
d) No 
 
6.  ¿Cree Usted que el sistema de percepciones establecido por la SUNAT 
están formulados adecuadamente? 
a) Si 
b) Tal vez 
c) No opina 
d) No 
 
7. ¿el ser agente de percepción ha dado lugar a la competencia desleal en 
el sector abarrotes del mercado Moshoqueque? 
a) Si 
b) Tal vez 
c) No opina 
d) No 
 
 
 
 
 
 
  
ANEXO N° 16 
          
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS POR FUNCION 
    
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS POR 
FUNCION   
Entre el 01/01/2014 y el 31/12/2013     Entre el 01/01/2014 y el 31/12/2014   
(Expresado en nuevos soles)     (Expresado en nuevos soles)   
  S/.       S/.   
INGRESOS OPERACIONALES       INGRESOS OPERACIONALES     
Ventas Netas S/.532,582.10 19   Ventas Netas S/.351,964.06 19 
Otros ingresos Operacionales S/.0.00     Otros ingresos Operacionales S/.0.00   
Costo de venta -S/.158,542.49 20   Costo de venta -S/.269,761.61 20 
Otros costos Operacionales S/.0.00     Otros costos Operacionales S/.0.00   
UTILIDAD BRUTA S/.374,039.61     UTILIDAD BRUTA S/.82,202.45   
RESULTADO DE OPERACIÓN -S/.262,159.84     RESULTADO DE OPERACIÓN -S/.288,282.49   
Gastos de Venta -S/.58,318.14 21   Gastos de Venta -S/.62,793.08 21 
Gastos Administrativos -S/.190,520.81 22   Gastos Administrativos -S/.210,041.61 22 
Perdidas por Medición de Activos -S/.13,320.89 23   Perdidas por Medición de Activos -S/.15,447.80 23 
UTILIDAD OPERATIVA S/.111,879.77     UTILIDAD OPERATIVA -S/.206,080.04   
Ingresos Financieros S/.1,652.70 24   Ingresos Financieros S/.1,652.70 24 
descuentos concedidos por terceros S/.110.50 25   descuentos concedidos por terceros S/.103.40 25 
Otros Ingresos S/.29,915.29 26   Otros Ingresos S/.3,809.81 26 
Ganancia por medición de activo S/.0.00     Ganancia por medición de activo S/.0.00   
Gastos Financieros -S/.6,585.17 27   Gastos Financieros -S/.5,445.96 27 
 UTILIDAD ANTES PARTICIP Y DEDUC IMP R S/.136,973.09      UTILIDAD ANTES PARTICIP Y DEDUC IMP R -S/.205,960.09   
  
ANEXO N° 17 
 
Modelo de carta – devolución de las percepciones no aplicadas 
 
San isidro,… de…. De 2013 
Señores: 
SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE ADMINISTRACIÓN TRIBUTARIA Y DE 
ADUANAS – SUNAT 
Pte.- 
Yo……………………………………………., identificado con DNI N°……………… 
Y ruc N°…………………..., domiciliado en ……………………………………, solicito 
La devolución de las percepciones no aplicadas de IGV ascendente al importe de 
S/………………, correspondiente al periodo de……….., de acuerdo a lo declarado 
mediante PDT con N° de orden………………. Presentado el…… 
de……….del……. 
Atentamente,  
 
DNI N°……………………. 
Documentos adjuntos: 
Copia simple de constancia de depósito 
Copia simple de PDT presentado 
Copia simple de Documento Nacional de Identidad 
 
 
  
 
ANEXO N° 18 
 
Modelo de carta – devolución de percepciones no aplicadas (Nuevo RUS) 
 
Solicito: Devolución de Percepciones  
- Sujetos del nuevo RUS 
 
Señores  
SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE ADMINISTRACIÓN TRIBUTARIA Y DE 
ADUANAS – SUNAT 
 
Pte.-  
 
Yo………………………….………………………, con RUC 
N°……………………….. 
Domiciliado en…………..…………., solicito la devolución de las percepciones 
no aplicadas del IGV ascendente al importe de S/………….…., 
correspondientes al periodo de…………..…, efectuadas por los siguientes 
clientes designados como Agentes de Percepción: 
 
(Denominación y RUC) 
(a) ………………, ……….. 
(b) ………………, ……….. 
(c) ………………, ……….. 
(d) ………………, ……….. 
 
 
DNI N°……………….. 
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